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El presente plan de negocio denominado “Plan de Negocios para la 
implementación del servicio delivery de dieta saludable para personas 
que asisten a gimnasios en la ciudad de Arequipa” tiene como objetivo 
satisfacer la necesidad del usuario debido a la ausencia de este tipo de 
servicio en el mercado local. 
En la actualidad existen limitados servicios bajo el concepto de lo 
saludable a delivery que ofrecen productos tentativos para este segmento 
de mercado pero que no cubren las necesidades del consumidor además 
de no ser muy comerciales en la ciudad. 
La propuesta de negocio consiste en ofrecer tres tipos de dietas para 
cada tipo de objetivo físico los cuales son el bajar de peso, incrementar 
masa muscular y el de mantener masa muscular, cada tipo de dieta será 
elaborada en base a los diferentes tipos de carnes ya sean cocidas al 
vapor o a la parrilla, acompañados de vegetales y carbohidratos 
reduciendo así la mayor cantidad de grasas con el propósito de que los 
alimentos aporten su mayor cantidad de nutrientes. 
Para un desarrollo más profundo acerca del tema en el Capítulo 1 se 
podrá observar las razones del origen del tema como los objetivos 




El desarrollo del tema tendrá los siguientes contenidos: en el primer 
capítulo se dará a conocer la razón principal del origen del tema de la 
tesis, los objetivos que se desea lograr con la puesta en marcha de este 
plan de negocio. 
En el segundo capítulo, se desarrollará definiciones relacionadas con el 
tema de la tesis, la metodología de negocio escogida para desarrollar el 
plan de negocio como el análisis comparativo de las referencias tomadas 
en cuenta. 
El tercer capítulo, se basa en la descripción de las principales 
características del cual consta el plan de negocio, el análisis de 
antecedentes como el análisis interno y externo del área. 
En el cuarto capítulo, se desarrollarán los diferentes estudios, el primero 
el estudio de mercado que se llevó a cabo para sustentar la aceptación 
de la idea de negocio como el desarrollo del plan de marketing a fin de 
fortalecer la idea de negocio en base a las diferentes estrategias, 
seguidamente se podrá observar el estudio técnico en el cual se explica 
los procesos que conciernen al proceso del servicio como el proceso 
productivo. 
En el estudio legal se explicará aspectos normativos que debe cumplir el 
plan de negocio como la inscripción en las distintas instituciones públicas 
a fin de ser una empresa formal. 
El estudio financiero permitirá conocer la viabilidad y rentabilidad del 
negocio, de esta manera la elaboración del balance general brindará 
información de conocer el estado actual financiero de la empresa, donde 
se puede visualizar la inversión de capital de trabajo el activo fijo y los 




Se realizará el Estado de pérdidas y ganancias, el flujo de caja y los 
indicadores de rentabilidad como el VAN, TIR y el Punto de Equilibrio. 
Por último, en el quinto capítulo se finaliza con las conclusiones 
obtenidas del análisis al plan de negocio como las recomendaciones a fin 












Hoy en día la sociedad se encuentra inmersa en diferentes estilos de vida 
que mantiene constantes cambios y el optar por una vida saludable se 
vuelve una tendencia marcada, el mercado verde se encuentra en pleno 
desarrollo y crecimiento. 
En la actualidad existe una necesidad insatisfecha debido a la ausencia 
de un servicio de dieta saludable a delivery, es así como la presente idea 
de negocio planteada trata de cubrir esta necesidad ofreciendo un 
servicio y producto de calidad acorde a la necesidad del cliente 
superando sus expectativas. 
Para conocer la viabilidad del negocio, se realizó un estudio de mercado 
que permitió conocer la aceptación de la idea, las necesidades de los 
usuarios, el perfil de los mismos y las características que debe tener el 
negocio. El estudio se basó en 199 encuestas que se realizaron en 4 
gimnasios de la ciudad de Arequipa, los cuales son Revo Sport de la calle 
Paucarpata, Imperium Center, One Fitness y Club Gym. 
Seguidamente, se analizó el mercado actual para poder establecer las 
estrategias promocionales adecuadas, así como las acciones post venta 
que se adecuen mejor a las características del negocio, con la finalidad 




Posteriormente, se analizó la unidad operativa del negocio para 
determinar los principales procesos aplicados a la comercialización del 
servicio; y de esta manera determinar la capacidad instalada necesaria.  
Finalmente, se realizó un análisis económico que permitió validar la idea 











ANTECEDENTES DEL ESTUDIO 
 
1.1 Título del tema 
Plan de negocios para la implementación del servicio delivery de dieta 
saludable para personas que asisten a gimnasios en la ciudad de 
Arequipa. 
1.2 Origen del tema 
La tendencia de mantener un estilo de vida saludable se viene dando 
durante las últimas dos décadas en américa latina, el mercado de 
gimnasios se viene mostrando con paulito crecimiento y nuestro país no 
se ha hecho ajeno al desarrollo de este rubro es por eso que en el último 
ranking realizado por la IHRAS (International Health Racquet & 
Association Sportsclub) para el año 2016 Perú ocupo el sexto lugar, los 
gimnasios se vienen incrementando y esto ha conllevado a un aumento 
de la popularidad de llevar una vida activa , la cual busca una armonía 
entre el cuerpo y la mente en base a rutinas de ejercicios 
complementados con una dieta adecuada. 
Es así como la idea de negocio se origina a través de la importancia que 




permite lograr cambios y mejoras tanto en el aspecto de salud como en 
el aspecto físico, hoy en día la gran mayoría de gimnasios de nuestra 
ciudad cuentan con una cafetería que ofrecen un solo tipo de dieta las 
cuales no mantienen un concepto netamente saludable , es así que 
tomamos interés en este tema ya que actualmente el rubro de gimnasios 
se encuentra en gran crecimiento en nuestro país y ciudad. 
1.3 Formulación del Problema 
Actualmente en el mercado local, no existe un servicio de dieta saludable 
a delivery que se enfoque en ofrecer productos netamente saludables los 
cuales contengan las cantidades necesarias de los nutrientes esenciales 
para las personas que llevan una vida física-activa y les permita 
complementar su rutina de ejercicios con una alimentación adecuada. 
Adicional a esto, el ritmo de vida que lleva la sociedad es agitado por lo 
cual las actividades personales ocupan la mayor parte del tiempo, 
dejando poca disponibilidad para que las personas puedan elaborar sus 
propias comidas o dietas. 
Es por ello que se plantea la creación de un servicio de dieta saludable a 
delivery para este segmento de mercado que ofrezca un producto 
adecuado a las necesidades de los usuarios, permitiéndoles alimentarse 
correctamente en sus tiempos y contribuyendo a lograr su objetivo físico 
y de salud. 
1.4 Justificación de la Investigación 
La sociedad ha cambiado su estilo de vida durante los últimos años y ha 
sido parte de una evolución notable en lo que es el cuidado de salud y 




teniendo un incremento positivo en nuestro país debido a que las 
personas tienden a involucrarse a esta actual tendencia. 
Actualmente el mercado de los gimnasios en nuestra ciudad está 
teniendo un desarrollo positivo por lo cual las cadenas de gimnasios 
locales tienden a expandirse y abrir nuevos locales siendo este indicador 
positivo en donde se tomar mayor interés en este tema, ya que 
actualmente no existe un servicio delivery de dieta saludable para este 
segmento de mercado en Arequipa. 
El ritmo de vida en nuestro país es cada vez más agitado y el tiempo que 
demandan las personas para sí mismas es poco y tomando en 
consideración que la alimentación es fundamental al llevar una vida 
físicamente activa es que direccionamos el presente plan de negocio con 
el propósito de ofrecer a los usuarios este servicio el cual ayudara a 
muchos de ellos que no cuentan con el tiempo suficiente para elaborar 
sus dietas, por lo tanto beneficiara a su vida cotidiana permitiéndoles 
alimentarse de acuerdo a sus objetivos físico-personales y además de 
poder permitirles realizar sus actividades sin impedimentos. 
1.5 Objetivo General 
 Lograr implementar un servicio de dieta saludable a delivery para 
personas que asisten a gimnasios en la ciudad de Arequipa. 
1.6 Objetivos Específicos 
 Identificar la necesidad del público objetivo en relación con el 
mercado de alimentación para personas que asisten a gimnasios. 
 Analizar el aspecto económico-financiero para determinar la 




 Identificar estrategias que permiten la implementación del servicio 
delivery de dieta saludable para personas que asisten a gimnasios. 
1.7 Metodología 
La presente investigación es descriptiva con un enfoque cuantitativo ya 
que esta consistirá en el análisis de datos numéricos a través de la 
estadística. (Tabulación de las encuestas) con relación al recojo de 
información se utilizará como técnica la encuesta. El instrumento de uso 
será el cuestionario. 
1.8 Limitaciones del Estudio 
Las limitaciones están establecidas por:  
 El público objetivo no podría estar listo para esta propuesta de 
negocio alimenticio, ya que es una nueva modalidad de servicio en la 
ciudad de Arequipa. 
 Posible falta de cooperación y veracidad de las personas a las 
cuales se les encuestará, lo que puede permitir que los resultados sean 
sesgados y que no nos refleje si el negocio tendrá su aceptación.  


















2.1. Conceptualización de tópicos claves 
a. Dieta saludable 
Consiste en que la dieta debe contener todos los nutrientes, para que 
contenga las cantidades necesarias a ingerir esta depende del género, 
peso, talla y actividad física de la persona. (Nutrición y salud, pág. 13) 
b. Nutrición 
Es la ingesta de alimentos en base a una dieta que es necesaria para el 
organismo la cual permite el desarrollo y mantenimiento de la salud. 
(OMS) 
c. Dieta 
Es la mezcla de los alimentos, la cual está compuesta por todos los 
nutrientes en las cantidades adecuadas. (Ruth A. Roth, 2009, pág. 511) 
d. Servicio 
Los servicios son bienes no materiales que buscan satisfacer las 
necesidades y que se caracterizan por ser intangibles. (Philip Kotler / 




e. Atributos del producto o servicio 
Es el conjunto de beneficios que el servicio o producto ofrecerá 
comúnmente con comunicados a través del producto como la calidad, 
estilo y diseño. (Philip Kotler / Gary Armstrong, 2012, pág. 258) 
f. Calidad del producto 
Son el conjunto de características que posee un determinado producto 
que busca satisfacer una necesidad. (Philip Kotler / Gary Armstrong, 
2012, pág. 258) 
g. Características del producto. 
Son una herramienta competitiva que permite diferenciar un producto de 
la competencia. (Philip Kotler / Gary Armstrong, 2012, pág. 258) 
h. Estilo y diseño del producto.  
Otra forma de añadir valor para el cliente es mediante un estilo y un 
diseño distintivos del producto. El diseño es un concepto más general que 
el estilo. El estilo sólo describe la apariencia de un producto. (Philip Kotler 
/ Gary Armstrong, 2012, pág. 258) 
i. Marca 
Es un nombre, símbolo o diseño que identifica a un producto o servicio 
que permite diferenciarse a la competencia. (American Marketing 
Association, ) 
j. L. Empaque  
El empaque tiene como función principal contener y proteger el contenido 






La etiqueta permite identificar la información del producto o de la marca. 
(Philip Kotler / Gary Armstrong, 2012, pág. 261). 
l. Estudio técnico 
Se refiere a la determinación del tamaño adecuado de las instalaciones 
o la planta como el desarrollo de los procesos que conllevan a llevar a 
cabo un producto o servicio determinado. (Gabriel Baca Urbina, 2010, 
pág. 7) 
m. Estudio de mercado 
Es aquel que determina y cuantifica la oferta y demanda que además 
permite definir el precio del producto o servicio. (Nassir Sapag Chain, 
Reinaldo Sapag Chain, 2008, pág. 26) 
n. Estudio financiero 
Desarrolla toda la información que compete al carácter monetario como 
la inversión, proyección, ingresos y gastos permitiendo determinar así si 
un proyecto es rentable y viable. (ILPES, Instituto Latinoamericano de 
Planificación Económica y Social, pág. 121) 
o. Necesidad 
Es una sensación de carencia de algo ya sea físico, social o individual. 
(Laura Fisher, Jorge Espejo, 2011, pág. 283) 
p. Posicionamiento 
Es el lugar que ocupa en la mente del consumidor un producto o servicio 






Persona o personas que consumen o utilizan el producto o servicio. 
(Laura Fisher, Jorge Espejo, 2011, pág. 85) 
r. Segmento de mercado 
Es dividir un conjunto de mercado en grupos pequeños de personas que 
tienen características homogéneas y poseen diferentes necesidades. 
(Diego Monferrer Tirado, 2013, pág. 57) 
s. Mercado meta 
Es el segmento al cual un producto o servicio se dirige para satisfacer 
una necesidad. (William J. Stanton, Michael J. Etzel, Bruce J. Walker, 
2007) 
2.2. Teorías, modelos y/o metodologías relacionadas de al menos 
tres autores. 
 Descripción según el MINEDU 
El plan de Negocio desarrollado por el MINEDU permite determinar si una 
idea de negocio puede llegar a realizarse, proporciona la información y 
los pasos necesarios para la puesta en marcha del proyecto de empresa. 
Las buenas ideas convertidas en buenos planes de negocios generan 
mejores negocios, y serán la base para iniciar empresas competitivas, 
rentables y generadoras de empleo. 
 Descripción según el USAID 
El modelo de negocio desarrollado por el USAID es una herramienta que 
permite evaluar la viabilidad de una idea de negocio de forma clara y 




de que estrategias desarrollar y que acciones realizar para lograr los 
objetivos planteados a fin de llevar a cabo la idea de negocio. 
Útil tanto para nuevas empresas y empresas ya existentes que desean 
incorporar a su actividad nuevos negocios y lograr el éxito. 
 Descripción según el CANVAS 
Modelo de negocio fundamentado en la innovación; se basa en encontrar 
y fomentar nuevas formas para captar y crear valor para los clientes en 
este mercado tan competitivo.  
Propone un análisis para desarrollar el modelo de negocio de una manera 
rápida y sencilla, puede ser utilizado para innovar estrategias de manera 
eficiente y es promovido por la Universidad Tecnológica del Perú a fin de 
que los futuros profesionales se mantengan en constante actualización 
con el propósito de poner a disposición personas competitivas en el 
campo de los negocios y que de esta manera puedan laborar en una 






2.3. Análisis comparativo de las referencias anteriores. 
 

























 Empresarios de 








 No posee un objetivo de 
plan de marketing 
estructurado, desarrolla 
estrategias de marketing 
mix sin un objetivo a lograr. 
 Desarrolla un plan de 
marketing con un 
objetivo, en base a 
ello trabaja sus 
diferentes estrategias. 
 Desarrolla un plan de 
marketing con un 
objetivo, en base a ello 





 Posee una estructura fácil 
de aplicar. 
 Analiza la viabilidad a 
nuevas ideas de negocio. 
 Analiza la viabilidad a 
nuevas ideas de 
negocio. 
 Analiza la rentabilidad 
a negocios ya 
existentes para 
plantear mejoras. 
 Simplicidad de 
interpretación. 
 Desarrolla lluvia de 
ideas para el 
planteamiento de la 
idea del plan de 
negocios. 
 Permite analizar la 




 Nuevos negocios. 
 Negocios existentes. 
 Nuevos negocios. 
 Nuevos negocios. 





2.4. Análisis Crítico 
Hoy en día existen gran variedad de modelos de negocio, pero solo pocos 
cumplen con los requerimientos que realmente se necesita en el mercado 
de los negocios para hacer a una empresa altamente competitiva, para 
nosotros el modelo de plan de negocio que desarrolla el CANVAS se 
adecua a los estudiantes por la simplicidad para su desarrollo a diferencia 
de los otros modelos que tienen otros enfoques al crear una nueva idea 
de negocio. 
La Universidad Tecnológica del Perú indica que el CANVAS será 
beneficioso para los estudiantes ya que lo utilizan en las mejores 
universidades del mundo y por ende consideramos sacar el máximo 
provecho y aplicar todos los conocimientos adquiridos a fin de ser 












3.1  Antecedentes generales de la Organización 
 Breve Historia 
Con el pasar de los años la alimentación saludable ha venido cambiando 
notoriamente, como consecuencia de esto los consumidores se vuelven 
más exigentes con respecto a lo que comen y están dispuestos a pagar 
por alimentos de mejor calidad o por dietas especiales. 
Nos encontramos en una sociedad que tiene constantes cambios 
afectando de esta manera la necesidad del consumidor y generando que 
se desarrollen nuevas tendencias. La unión del concepto natural y 
saludable se perfila hacia una sobresaliente preferencia por los estilos de 
vida más limpios y los alimentos verdes que consumimos todos los días. 
La cultura de verse bien haciendo ejercicios y alimentándose 
adecuadamente llegó al Perú en el año 2008 y fue tomando fuerza con el 
tiempo, ahora forma parte de la sociedad, con el ingreso de nuevos 
gimnasios y otros sustitutos la industria de la comida saludable fue 
creciendo con ellos, dando la oportunidad a emprendedores para 




potencial a la innovación para desarrollar distintos tipos de productos y 
servicios ya que la sociedad actual vive con un ritmo de vida donde el 
tiempo es cada vez más escaso pero sin embargo no dejan de lado el 
preocuparse por consumir alimentos naturales, esta tendencia implica 
que los consumidores están buscando maneras más rápidas de consumir 
alimentos frescos, nutritivos y hasta cocinados de una forma lenta.  
La industria de la alimentación saludable está teniendo un auge en 
nuestro país con lo cual se están desarrollando diferentes tipos de 
negocios bajo este concepto de lo saludable, específicamente en la 
capital se han ido incrementando estos negocios que ofrecen un 
concepto de comida saludable y a la vez nutritiva beneficiando de esta 
manera a la salud de los clientes. 
En nuestra ciudad este rubro recién está desarrollándose un poco más 
ya que no existen muchos negocios que se dirijan al segmento de 
mercado al cual se dirige el presente plan de negocios. 
 Descripción de la empresa 
 La empresa estará dedicada al rubro de servicio que ofrecerá 
dietas saludables a delivery para personas que asisten a gimnasios en la 
ciudad de Arequipa. 
 Las comidas o dietas serán desarrolladas por una nutricionista 
profesional, se ofrecerán 3 líneas de productos los cuales son: bajar de 
peso, incrementar  masa muscular y mantener masa muscular. 
 Cada línea de producto estará conformado por 3 tipos de combos 
y además serán ofrecidos como suscripciones por planes semanales, 




 La propuesta de comida del día será trabajada para las 3 líneas 
de productos. 
 Se implementará una aplicación que funcionará en base de 
cuentas personales donde el cliente deberá proporcionar sus datos como 
nombre, peso y talla, esta información será tomada para adecuar el menú 
del día de acuerdo a las cantidades necesarias de nutrientes que requiera 
el cliente. 
 La aplicación será de uso para la presentación de los productos 
por previa suscripción de acuerdo al plan que escoja el cliente, el 
seguimiento de pedido podrá ser visualizado a través de esta misma, 
además de ello servirá como espacio para interactuar con los usuarios a 
través del chat box y habrá un buzón de sugerencias donde puedan 
escribir sus dudas y quejas.  
 Los principales atributos en los que se basa este servicio es que 
cada tipo de dieta va contener las cantidades necesarias de nutrientes 
tanto de proteínas, carbohidratos y grasas naturales, además de poseer 
un buen sabor, una entrega rápida y precios accesibles.  
 Nuestro local de funcionamiento estará ubicado en la Av. Estados 
Unidos del distrito de Jose Luis Bustamante y Rivero, en un espacio de 
150 metros cuadrados. El horario de atención del servicio será desde las 
















               Ilustración 1: Organigrama 
Fuente: Elaboración propia. 
 Misión 
Somos un servicio especializado en la venta y distribución de dietas 
saludables para personas que asisten a gimnasios generándoles 
bienestar salud y buena alimentación. 
 Visión 











 Lograr la rentabilidad del negocio que permita recuperar la 
inversión inicial. 
 Lograr posicionamiento en el mercado, mostrando un producto y 
servicio diferenciado ante posibles competencias a futuro. 
 Fidelizar a los clientes en base a la satisfacción por medio del 
servicio. 
 Productos ofrecidos. 
Los productos ofrecidos cubren la necesidad de 3 tipos de objetivos 
físicos, en base a  estos se ha desarrollado 3 líneas de productos  y cada 
línea lo conforman 3 tipos de combos: 
 Línea para bajar de peso 
o Combo 1 (Desayuno, Merienda de mañana y Almuerzo) 
o Combo 2 (Almuerzo, Merienda de tarde y Cena) 
o Combo 3 (Desayuno, Merienda de mañana, Almuerzo, Merienda 
de tarde y Cena) 
 Línea para aumentar masa muscular 
o Combo 1 (Desayuno, Merienda de mañana y Almuerzo) 
o Combo 2 (Almuerzo, Merienda de tarde y Cena) 
o Combo 3 (Desayuno, Merienda de mañana, Almuerzo, Merienda 
de tarde y Cena) 
 Línea para mantener masa muscular 
o Combo 1 (Desayuno, Merienda de mañana y Almuerzo) 
o Combo 2 (Almuerzo, Merienda de tarde y Cena) 
o Combo 3 (Desayuno, Merienda de mañana, Almuerzo, Merienda 




El menú del día será trabajado en las tres líneas de productos, para 
ello el cliente nos debe brindar información a través de  la aplicación 
como su nombre, talla, peso y otros datos específicos pero no 
obligatorios como índice de masa muscular e índice de grasa corporal 
y en base a esta información se adecuará la cantidad de nutrientes 
necesarios de proteínas, carbohidratos y grasas. 
3.2 Antecedentes Específicos del Área. 
En la ciudad de Arequipa existen negocios similares los cuales son 
Tupamaru y Qura que ofrecen el servicio de comida saludable en sus 
respectivos locales como también por medio del delivery. 
Ambos negocios no se dirigen al público objetivo al cual se enfoca el 
presente plan de negocios es por eso que consideramos mencionarlos 
ya que es de importancia conocer las competencias directas como 
indirectas del mercado local. 
Ubicándonos en la ciudad de Lima se han desarrollado diferentes 
negocios bajo el concepto de servicio delivery de comida saludable esto 
se debe gracias al crecimiento que está teniendo el mercado de los 
gimnasios como también por la preferencia de las personas al optar en 
llevar un mejor cuidado de su salud en base a una rutina de ejercicios y 
alimentación adecuada. 









Empresa enfocada en el complemento ideal para el entrenamiento físico, 
la nutrición de la persona que va al gimnasio requiere una dieta específica 
para poder complementarlo, es así como esta empresa ofrece este 
concepto y su objetivo es verte bien y además de vivir saludable, El menú 
cuenta con planes de alimentación cuidadosamente investigados para un 
resultado esperado para el cliente. 
 SANAMAKINA 
Empresa especializada en ofrecer alimentos frescos naturales en 
condiciones perfectas para su consumo con un alto nivel de higiene en la 
elaboración de sus productos, el objetivo de esta empresa es lograr 
cambiar en los hábitos de consumo alimenticio de las personas y está 
dirigido para colaboradores de empresas, pacientes de clínicas, colegios, 
universidades y para la sociedad. 
 LIFE CAFÉ 
Es una empresa dedicada al delivery de comida saludable y nutritiva, su 
objetivo es transformar el estilo de vida y cuerpo a través de la 
alimentación, la comida está elaborada por personal especializado en la 
nutrición y fitness, sus planes de alimentación están divididos con un 





3.3 Diagnóstico Organizacional/Área (incluye análisis externo e 
interno).  
3.3.1 Análisis AMOFHIT 
 Administración 
La empresa contará con un área administrativa altamente competitiva y 
de buenas relaciones públicas esto permitirá la buena relación con el 
personal de trabajo, con el cliente y con los proveedores. 
 Marketing 
El área de marketing se encargará de hacer cumplir y desarrollar sus 
diferentes funciones como brindar un servicio personalizado, hacer uso 
de publicidad de manera adecuada dentro de los diferentes tipos y 
medios además de hacer uso del marketing digital y de desarrollar nuevas 
estrategias en beneficio de la empresa. 
Una de las desventajas en cuanto al marketing digital, es que se plantea 
implementar una aplicación móvil para hacer uso del servicio y frente a 
un problema externo afectaría parcialmente. 
 Operaciones y Logística 
El área de operaciones estará encargada de la elaboración del producto 
y de las nuevas propuestas a desarrollar para una mayor diversificación 
a ofrecer al cliente. 
Contaremos con el área de logística la cual estará encargada de la 
distribución optando por la entrega del producto al cliente en función al 
canal directo.  
Siendo una empresa nueva en un inicio se contará con el personal de 3 




de incremento de demanda no sería suficiente para cubrir con la entrega 
de nuevos pedidos al contar con la misma cantidad de unidades. 
3.3.2 Análisis PESTEL 
 Factores políticos 
En el factor político para la impulsión de nuevos negocios independientes 
se promueven gracias a organizaciones como Startup Perú, Wayra y 
Startupbus para el financiando las ideas más originales, el financiamiento 
no es reembolsable todo esto para incentivar a la innovación en el Perú. 
 Factores económicos 
La economía peruana va en crecimiento, según BCP El PBI crecerá 2,8%, 
estimado para el 2017.  El segundo semestre será moderado, con un 
crecimiento que rondará el 2,8 (BCR). 
 Factores sociales 
Actualmente la comida por lo general saludable es bien aceptada en el 
Perú hasta el punto de que hay una ley aprobada por el ex presidente 
sobre la comida saludable para niños y adultos, sin embargo, los 
alimentos procesados tienen un mayor control. 
 Crecimiento en el rubro de gimnasios en américa latina según 
IHRAS. 
 Incremento de establecimientos (gimnasios) en nuestro país. 
 Factores tecnológicos 
El desarrollo de aplicaciones móviles (apps) representa una creciente 
oportunidad de negocio en América Latina donde 9 de cada 10 personas 




Las aplicaciones móviles son uno de los mercados con más crecimientos 
en los últimos años, debido a la gran cantidad de Smart phones y a los 
nuevos dispositivos en el mercado como los televisores inteligentes. 
 En el 2017 el 69% de usuarios de internet móvil en el Perú han 
realizado una compra a través de su Smart Phone. 
 El 45% de personas en el Perú utiliza el método de pago digital 
(Tarjeta de crédito y débito) según IAB (Interactive Advertising 
Bureau – Organismo Mundial de la Publicidad Digital). 
 Factores ecológicos: 
Responsabilidad Social (con los desechos orgánicos e inorgánicos). 
 Factores jurídico-legales: 
Existen leyes que regulan el servicio de comidas en el Perú como es la 
vigilancia sanitaria de alimentos de producción y procesamiento primario 
de origen animal y vegetal.  
 Ley contra la comida chatarra 30021 aprobada en el año 2013. 
3.4 Análisis crítico 
Analizando el mercado local en la actualidad aún no existe un servicio 
delivery de dieta saludable, que se enfoque en las personas que asisten 
a un gimnasio y que requieren de una alimentación adecuada. 
Revisando nuestro entorno podemos decir que existen diferentes tipos de 
servicios los cuales hacen uso del delivery como el servicio de comida 
rápida, la entrega de medicinas, bebidas alcohólicas, entre otros por lo 
cual podemos deducir que se tendrá que desarrollar estrategias para 
lograr un posicionamiento en el mercado y así tener una mayor 




En relación con el tema de la responsabilidad social muchas de las 
empresas que se dedican al rubro de la alimentación no promueven o 
desarrollan el reciclaje de los plásticos y de los residuos orgánicos, con 
lo cual se pretende ser una empresa comprometida y además que 











DESARROLLO DEL TEMA 
4.1 Estudio de Mercado 
4.1.1 Definición del mercado  
El segmento al cual nos dirigimos es: 
 Demográfico: 
 Sexo: Femenino y masculino  
 Edad: 20 a 50 años  
 NSE: A, B y C  
 Ocupación: Personas que estudian o trabajan. 
 Geográfico: 
 Ciudad de Arequipa 
 Psicográfico: 
 Personas que asisten a gimnasios. 
 Conductual: 
 Personas que llevan una vida activa, que tienen la necesidad de 
complementar su rutina de ejercicio con una dieta adecuada que 




4.1.2 Objetivo del Estudio de mercado 
 Analizar el mercado de servicios de dieta saludable identificando el 
comportamiento y preferencia del consumidor potencial. 
4.1.3 Análisis de la demanda 
 Campo de verificación 
 Ámbito geográfico: Ciudad de Arequipa 
 Ubicación temporal:  
 Octubre 2017 
 Fuentes de obtención de información:  
o Fuente Primaria 
Se realizó trabajo de campo en la ciudad de Arequipa mediante la 
aplicación de encuestas, que fueron desarrolladas a usuarios de cuatro 




Cuestionario estructurado, se utilizó el tipo de preguntas abiertas y 
cerradas. 
o Unidades de Estudio 
La población estará conformada por lo siguiente: 
La población que considerar será las personas que asistan a 4 gimnasios 




o Población que considerar                                     
En base a la cantidad de socios según diferentes gimnasios:  
Información obtenida mediante la herramienta de entrevista: 
- Revo Sport (Sede Cercado) 6000 socios 
- Imperium Center (Sede Cercado) 2000 socios 
- Club Gym (Umacollo) 2000 socios 
- One fitness (Sede Umacollo) 2000 socios 
o Muestra 
Para determinar la muestra del estudio de mercado se desarrolló de la 
siguiente formula:  
n =
𝑍2(𝑝 − 𝑞)N
𝑍2(𝑝. 𝑞) + (𝑁 − 1)𝐸2
 
En donde:  
Z=1.96     Nivel de confianza  
P= 0.95       Probabilidad de éxito. 
Q= 0.05       Probabilidad de no ocurrencia del suceso. 
N= 12.000 
E= 0.03      Porcentaje de error. 
=
12.000 × 1.962 × 0.05 × 0.95







o Interpretación de resultados 
Tabla 2 
Género Cantidad Porcentaje 
Femenino 100 50% 
Masculino 99 50% 
Total 199 100% 
             Fuente: Elaboración Propia 
 
Ilustración 2 
Fuente: Elaboración Propia 
Se encuestaron a 100 mujeres y 99 hombres. 
Tabla 3 
Edad Cantidad Porcentaje 
16 a 20 años 62 31% 
20 a 30 años 126 63% 
31 a 40 años 11 6% 
41 a 50 años - - 
Total 199 100% 










Fuente: Elaboración Propia 
El 63% de los encuestados tiene edades entre 21 a 30 años, mientras 
que el 31% tiene edades entre 16 a 20 años y un 6% tiene edades entre 
31 a 40 años. 
                      Tabla 4 
Distrito de residencia Cantidad Porcentaje 
Yanahuara 30 17% 
Alto Selva alegre 21 12% 
Cercado  19 11% 
Cerro Colorado 17 10% 
Cayma 16 9% 
Sachaca 14 8% 
Paucarpata 12 7% 
Socabaya 12 7% 
Mariano melgar 11 6% 
J.L.B y R 10 6% 
Miraflores 7 4% 
Hunter 4 2% 
Total 173 100% 














Fuente: Elaboración Propia 
El distrito de donde provienen en mayor cantidad de los encuestados es 
el distrito de Yanahuara con 17%, seguido de Alto Selva Alegre con 12%, 
Cercado con 11%, Cerro colorado con 10% y otros distritos menores a un 
9%. 
                         Tabla 5 
A que gimnasio asistes Cantidad Porcentaje 
Imperium (Cercado) 57 29% 
Revo (Cercado - Calle Paucarpata) 51 26% 
Club gym 46 23% 
One Fitness (Umacollo) 45 23% 
Total 199 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
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Fuente: Elaboración Propia 
Del total de encuestados respondió que 23% asiste tal gimnasio Club gym 
como al One Fitness, 26% asiste al gimnasio Revo Sport del cercado y 
un 29% asiste al gimnasio Imperium Center. 
Tabla 6 
¿Cuál es la frecuencia con la que 
acudes al gimnasio? 
Cantidad Porcentaje 
Diario 150 75% 
Inter diario 42 21% 
Dos veces por semana 7 4% 
Total 199 100% 
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Fuente: Elaboración Propia 
El 75% de los encuestados asiste diariamente al gimnasio, mientras que 
el 21% asiste interdiario y un 4% dos veces por semana. 
Tabla 7 
¿Cuál es tu objetivo por el que 
asistes al gimnasio? 
Cantidad Porcentaje 
Bajar de peso 78 39% 
Incrementar masa muscular 93 47% 
Mantener masa muscular 28 14% 
Total 199 100% 















Fuente: Elaboración Propia 
El 47% de los encuestados tiene como objetivo bajar de peso, mientras 
que un 39% tiene como objetivo incrementar masa muscular y un 14% 
mantener masa muscular. 
Tabla 8 
¿Mantienes una dieta saludable? Cantidad Porcentaje 
Si 162 81% 
No 37 19% 
Total 199 100% 
















Fuente: Elaboración Propia 
El 81% de los encuestados mantiene una dieta saludable, mientras que 
el 19% restante no mantiene una dieta saludable. 
Tabla 9 
¿Cuántas veces al día te alimentas 
adecuadamente? 
Cantidad Porcentaje 
3 veces al día 71 36% 
4 veces al día 57 29% 
5 veces al día 71 36% 
Total 199 100% 












Fuente: Elaboración Propia 
Del total de encuestados un 36% se alimenta adecuadamente 5 veces al 
día, mientras que otro 36% se alimenta 3 veces al día y un 28% se 
alimenta 4 veces al día.  
Tabla 10 
¿De qué manera obtienes tu dieta? Cantidad Porcentaje 
Elaboración propia 120 60% 
Se lo preparan 70 35% 
La compras 9 5% 
Total 199 100% 




¿Cuántas veces al día te alimentas 
adecuadamente?
3 veces al día
4 veces al día






Fuente: Elaboración Propia 
El 60% de los encuestados se elabora su propia dieta, mientras que un 
35% recibe ayuda para obtener su dieta y un 5% la compra. 
 
Ilustración 11 





















¿Qué alimentos son los que más te gustan 
que contengan tu dieta?




De las 199 personas encuestadas en su mayoría prefieren dentro de los 
tipos de carnes y menestras, el pollo, pescado, lentejas y carne roja 




Fuente: Elaboración Propia 
De las 199 personas encuestadas en su mayoría prefieren dentro de las 
verduras propuestas, el Brócoli, Tomate, Zanahoria, Lechuga, Pepinillo, 
mientras que en un margen de menor frecuencia de consumo indican la 



















Fuente: Elaboración Propia 
De las 199 personas encuestadas en su mayoría prefieren dentro de los 
tipos de carbohidratos propuestos, el Arroz seguido de la papa y el 
camote en un margen menor de frecuencia de consumo la pasta. 
 
Ilustración 14 
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De las 173 personas encuestadas en su mayoría prefieren dentro de los 
tipos de bebidas propuestas el agua natural seguido de refresco de piña 
y en un margen regular optan por los refrescos de chicha morada como 
de maracuyá y finalmente sugirieron limonada, té verde y lácteos. 
Tabla 11 
¿Si te ofrecen un servicio de dieta 
saludable a delivery estarías dispuesto a 
adquirirlo? 
Cantidad Porcentaje 
Si 173 87% 
No 26 13% 
Total 199 100% 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Ilustración 15 
Fuente: Elaboración propia. 
El 87% de los encuestados dijo estar dispuesto a adquirir el servicio 





¿Si te ofrecen un servicio de dieta 








¿Cuál de estos combos escogerías? Cantidad Porcentaje 
Combo 1 72 42% 
Combo 2 62 36% 
Combo 3 39 23% 
Total 173 100% 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Ilustración 16 
Fuente: Elaboración Propia 
El 42% de los encuestados opto por el combo 1, otro 36% opto por el 
combo 2 y un 22% opto por el combo 3. 
 
Tabla 13 






a pagar Porcentaje Total 
                    
S/ 20 a 25 32 44% S/ 20 a 25 38 61% S/ 20 a 25 11 28%   
S/ 25 a 30 36 50% S/ 25 a 30 17 27% S/ 25 a 30 9 23%   
S/ 30 a 35 2 3% S/ 30 a 35 5 8% S/ 30 a 35 9 23%   
S/ 40 a 45 2 3% S/ 40 a 45 1 2% S/ 40 a 45 9 23%   
S/ 45 a 50   0% S/ 45 a 50 1 2% S/ 45 a 50 1 3%   
Sub total 72 100% Sub total 62 100% Sub total 39 100% 173 




¿Cuál de estos combos escogerías?
Combo 1 (3 comidas:
Desayuno,Merienda
mañana y Almuerzo)
Combo 2 (3 comidas:
Almuerzo,Merienda
de tarde y Cena)










Fuente: Elaboración Propia 
Del total de encuestados que optaron por el combo 1 un 50% dijeron que 
estarían dispuestos a pagar entre 25 a 30 soles y un 44% entre 20 a 25 
soles, un 3 % entre 30 a 35 soles como entre 40 a 45 soles. 
 
Ilustración 18 
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S/ 20 a 25 S/ 25 a 30 S/ 30 a 35 S/ 40 a 45 S/ 45 a 50





Del total de encuestados que optaron por el combo 2 un 61% dijeron que 
estarían dispuestos a pagar entre 20 a 25 soles, 27% entre 25 a 30 soles, 
8% entre 30 a 35 soles, 2% entre 40 a 45 soles y entre 45 a 50 soles. 
 
Ilustración 19 
Fuente: Elaboración Propia 
Del total de encuestados que optaron por el combo 3 un 28% dijeron que 
estarían dispuestos a pagar entre 20 a 25 soles, 23% entre 25 a 30 soles, 
23% entre 30 a 35 soles, 23% entre 40 a 45 soles y 3% entre 45 a 50 
soles. 
Tabla 14 
¿En qué lugar te gustaría 
recibir la comida? 
Cantidad Porcentaje 
Casa 67 39% 
Trabajo 49 28% 
Gimnasio 57 33% 
Total 173 100% 
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Fuente: Elaboración Propia 
El 39% de los encuestados le gustaría recibir el producto en su casa 
mientras que a un 33% le gustaría recibir el producto en el gimnasio y un 
28% en su trabajo. 
Tabla 15 
¿En qué horario te gustaría recibir tu pedido? 
Horarios Cantidad Porcentaje 
6:00 am a 7:00 am 40 23% 
7:00 am a 8:00 am 67 39% 
11:00 am a 12:00 pm 23 13% 
12:00 pm a 1:00 pm 24 14% 
2:00 pm a 3:00 p.m. 19 11% 
Total 173 100% 













Fuente: Elaboración Propia 
El 39% de los encuestados le gustaría recibir su pedido entre las 7:00 a 
8:00 a.m., un 23% entre las 6:00 a 7:00 a.m., un 14% entre las 12:00 p.m. 
a 1:00 p.m., un 13% entre las 11:00 a.m. a 12:00 p.m. y un 11% entre las 
2:00 p.m. a 3:00 p.m. 
Tabla 16 




Efectivo 136 79% 
Tarjeta 37 21% 
Total 173 100% 






¿En qué horario te gustaría recibir tu pedido?
6:00 am a 7:00 am
7:00 am a 8:00 am
11:00 am a 12:00 pm
12:00 pm a 1:00 pm






Fuente: Elaboración Propia 
Del total de encuestados el 79% escoge como medio de pago el efectivo, 
mientras que el 21% restante tarjeta. 
4.1.4 Fuerzas de Porter 
 Poder de negociación de los consumidores 
 El mercado de esta industria viene incrementándose debido a la 
tendencia por optar a llevar una vida activa (ejercicio y alimentación). 
 Nuestros clientes son las personas que acuden a los gimnasios de la 
ciudad de Arequipa. 
 Los productos que pueden encontrar los consumidores en el mercado 
no son iguales a los que ofrecemos por lo cual su poder de 
negociación es bajo. 
 El volumen de compra de cada consumidor es pequeño en relación 
con el volumen total de ventas, por esto cada consumidor tiene bajo 
poder de negociación. 
79%
21%







 Poder de negociación de los proveedores 
 Nuestros principales proveedores serán Makro, Mercado el Avelino 
y Punto verde que nos ofrecerán productos de buena calidad. 
 El poder de negociación de los proveedores es bajo ya que los 
productos pueden ser sustituidos por otros proveedores. 
 Amenaza de nuevos competidores 
 La industria de comida saludable al estar en desarrollo y no contando 
con muchos competidores es atractiva para que ingresen nuevos 
entrantes en el mismo rubro, por lo cual el grado de amenaza es alto. 
 Amenaza de productos sustitutos 
 El grado de sustitución es medio debido a que puede ser sustituido, 
pero no en su totalidad, ya que ofreceremos una dieta saludable con 
valor nutricional adecuado al objetivo del cliente. 
 Mayor poder de negociación por parte de los clientes ya que el costo 
de cambio es beneficioso para ellos al existir productos sustitutos a 
menor precio. 
 Nuestra principal competencia indirecta es el restaurante de comida 
saludable Tupamaru y Quna que cuenta con un lugar físico que 
ofrecen el servicio delivery, además las carretillas y snacks que 
ofrecen desayunos ya preparados. 
 Los restaurantes cercanos a algunos gimnasios son posibles 
competencias indirectas que pueden satisfacer en oportunidades la 
necesidad del consumidor ya que por decisión de ellos algunas veces 
optan por mandar a elaborar sus dietas por la cercanía y el acceso 




 Rivalidad entre los competidores 
 El grado de rivalidad entre competidores es bajo ya que 
consideramos que no hay una competencia directa en la ciudad de 
Arequipa que se dedique al mismo rubro del nuestro, pero si tenemos 
en cuenta que las cafeterías de los gimnasios podrían afectarnos ya 
que mantienen contacto directo con nuestro público objetivo y les 

















 Servicio innovador a 
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4.1.6 Análisis de la oferta 
En la actualidad no existe una empresa que ofrezca el servicio de dieta 
saludable a delivery para este segmento de mercado, se tiene registro de 
servicios similares que ofrecen variedad de opciones al consumidor pero 
que no satisfacen en la totalidad la necesidad del mismo, por las 
cantidades de nutrientes con los que cuentan sus productos ya que los 
clientes requieren de cantidades adecuadas de acuerdo con su objetivo 
físico. 
4.1.7 Plan de marketing  
El plan de marketing está desarrollado en base a la matriz foda de donde 
podemos apreciar el desarrollo de las estrategias del segmento de 
mercado a cuál nos dirigimos. 
El objetivo del plan de marketing es el posicionamiento de la marca en la 
ciudad de Arequipa por medio de la innovación del servicio. 
        -Producto, precio, promoción, plaza, post venta. 
 Estrategia de producto 
Se plantea mantener en innovación constante los productos a ofrecer 
además del desarrollo de nuevas líneas de productos. 
 Táctica de producto 
En el desarrollo de nuevas líneas de productos se tiene propuestas 
basadas en la comida Fast Good y la pastelería, planteando diferentes 
opciones de nuevos productos con el objetivo de ofrecerle mayor 






Wraps de pechuga de pollo 
 
Ilustración 24 
Cono tortilla integral 
 
      Ilustración 25 









 Estrategia de precio de penetración 
Se propondrá en temporadas altas que el producto tenga un precio menor 
al costo real. 
 Táctica de precio 
Por temporadas altas el producto tendrá un costo menor al costo real, 
básicamente consistirá en disminuir un 10 % el precio con el objetivo de 
atraer a la mayor cantidad de usuarios. 
Conforme pase el tiempo el precio se restablecerá a su costo normal. 
 Estrategia de plaza o distribución 
El canal de distribución a usar será el directo, este consiste en que la 
empresa distribuya el producto directamente al cliente, además se 
realizará una alianza estratégica con una empresa de reparto local. 
 Táctica de plaza 
La entrega del producto será directa, la empresa hará uso de las unidades 
móviles para la distribución de los pedidos directamente hacia el cliente. 
Con el propósito de prevenir el incremento de una alta demanda y de la 
entrega de pedidos se hará una alianza estratégica con la empresa el 
mandadito a fin de solicitar sus servicios cuando sea necesario. 
 Estrategia de promoción 
Se llevará a cabo distintas actividades de promoción para poder tener 
una mayor recordación de marca haciendo uso de publicidad visual móvil, 






 Táctica de promoción 
Se desarrollarán activaciones en puntos estratégicos como visitas a 
universidades, institutos, gimnasios a fin de llegar a nuestro público 
objetivo. 
Por la suscripción de un mes, se hará entrega de merchandising, un 
maletín hermético que pueda ser de uso para la conservación de la dieta 
en temperatura adecuada además de pulseras, lapiceros y agendas. 
Las motocicletas que serán de uso para la entrega del producto serán 
totalmente tematizadas con el logo de la empresa con el objetivo de crear 
publicidad visual móvil y recordación de marca. 
 Estrategia de responsabilidad social 
Hoy en día la responsabilidad social es un factor importante con la que 
toda empresa debe contar y estar comprometida, es por ello que con el 
propósito de concientizar a la sociedad y contribuir con el medio ambiente 
se plantean desarrollar diferentes actividades. 
 Táctica de responsabilidad social 
Se desarrollará un programa de recompensas a fin de concientizar a 
nuestros usuarios para el cuidado del medio ambiente, está actividad 
consistirá en el reciclaje de los residuos inorgánicos, es decir el cliente 
deberá acumular Tapers y vasos del consumo de una suscripción 
mensual lo cual será intercambiado por un combo 3 gratis dependiendo 
de la línea. 
 Estrategia de marketing digital 
Mantener una relación directa con el cliente es importante debido a ello 




de hacer uso de la publicidad virtual con el propósito de atraer nuevos 
clientes. 
 Táctica de marketing digital 
Se subirán diferentes contenidos a nuestra plataforma virtual de 
Facebook como tips, consejos, sugerencias y recetas caseras saludables 
con el objetivo de poder entregarle al usuario algo útil. 
Se hará uso de publicidad a través de Facebook e Instagram con el 
objetivo de atraer nuevos clientes. 
 Estrategia de fidelización 
Se llevará a cabo actividades como un programa de recompensas, 
entrega de regalos sorpresas en fechas especiales, sorteos. 
 Táctica de fidelización 
Se desarrollará un programa de recompensas en beneficio al cliente, este 
consistirá en que el cliente logre su objetivo planteado, ya sea, bajar de 
peso, incrementar su masa muscular o el mantener y/o definir su 
contextura física, para ellos se hará entrega de diferentes recompensas 
como viajes, sesión de fotos entre otros. 
En fechas especiales como el día del cumpleaños del cliente se pretende 
sorprender con detalles y regalos sorpresas, esto con la finalidad de 
estimular a los usuarios a lograr su objetivo y que sientan que la empresa 
está comprometida con cada uno de ellos. 
 Estrategia de servicio al cliente 
La atención que se brindará será personalizada además se trabajará en 





 Táctica de servicio al cliente 
Se trabajará con una atención personalizada con el objetivo de asesorar 
y poder resolver cualquier tipo de dudas o consultas todo esto será 
ejecutado a través de los diferentes medios de comunicación que 
usaremos ya sea vía telefónica o virtual. 
Ya que sabemos que la opinión del cliente es importante mantendremos 
constante interacción por los medios virtuales a través de las diferentes 
actividades con el objetivo de escuchar y tomar en cuenta sus 
sugerencias para seguir mejorando el servicio. 
 Presupuesto 
Tabla 18 






S/   12,500 
Lapiceros S/      900 
Pulseras S/      750 
Agendas S/    3,500 
Publicidad Virtual Facebook S/      800 
Instagram S/      400 
Publicidad Móvil Stikers S/       300 
Total                   S/     19,150 






ACTIVIDAD Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Estrategia de producto                         
   Innovación de productos x x x x x x x x x x x x 
Estrategia de precio                         
   Precio introducción x x x                   
Estrategia de plaza o 
distribución 
                        
   Outsourcing x x               x x x 
Estrategia de promoción                         
   Activaciones x x x           x x x x 
   Merchandising x x x x x x x x x x x x 
   Social media x x x x x x x x x x x x 
Estrategia de fidelización                         
   Programa de recompensas x x x x x x x x x x x x 
   Sorteos x x x x x x x x x x x x 
   Regalo Sorpresa x x x x x x x x x x x x 
Green marketing                         
   Programa de recompensas 





4.2 Estudio Técnico 
4.2.1 Localización 
El local de producción radicara en la ciudad de Arequipa, exactamente en 
la urbanización Alto de la Luna G-9 primera etapa Avenida EE.UU en el 
distrito de José Luis Bustamante y Rivero. 
Para la toma de decisión se tomó en cuenta distintos factores, tales como 
la cercanía a proveedores para el aprovisionamiento de las materias 
primas al local, la afluencia del público objetivo que generalmente se 
concentra en el cercado de la ciudad como en los centros comerciales 
donde están ubicados ciertos gimnasios y también el fácil acceso para 
poder llegar a otros puntos de la ciudad para la entrega del producto final. 
 
Ilustración 26 









4.2.2 Descripción de procesos 





Elige su pedido o 
combo ( 1, 2, 3)
Medios de pagoTarjeta Efectivo
Se registra el pago 
automáticamente
Confirmación de pago
Distribuidor ubica la 
dirección del cliente
Se hace entrega del 
pedido
Fin
Medios por el 
que se conoce 
el servicio
Recomendación o 
publicidad virtual Contacto con el trainer
Se descarga la 
aplicación
Se descarga la 
aplicación
Ilustración 27 




 Descripción flujograma atención al cliente 
Para que el cliente tenga el producto final en sus manos, se debe hacer 
el siguiente proceso externo: 
El cliente accede al gimnasio de su preferencia, hace el contacto 
correspondiente con el trainer que es nuestro asesor comercial, el trainer 
se encargará de atraer al cliente dando un poco de información para que 
el cliente esté interesado, luego de esto el trainer le indica al cliente que 
descargue la aplicación de la empresa. 
En caso que el cliente no llegue a tener contacto con el trainer puede 
descargar la aplicación por recomendación a través de otra persona  o 
por la publicidad virtual que se encuentre circulando en las redes sociales. 
Una vez que el cliente se registra, llena sus datos en la ficha técnica y 
elige que tipo de dieta desea según su objetivo ya sea bajar de peso, 
incrementar masa muscular y/o mantener masa muscular, elige el tipo de 
combo que va a desear ya sea combo 1, combo 2 o combo 3. Luego se 
procede al medio de pago ya sea con tarjeta o efectivo si es con tarjeta 
se registra el pago automáticamente llenando unas fichas con su número 
de tarjeta nombre, DNI, dirección. Si eligió el pago en efectivo, el 
distribuidor ubica la dirección del cliente, se le informa que confirme el 
pago, sé le hace la entrega correspondiente del pedido y se cierra el 











 Flujograma de producción 





















 Descripción flujograma de producción. 
Para que el cliente tenga el producto final en sus manos, se debe hacer 
el siguiente proceso interno: 
Una vez que el cliente, realiza su pedido el área de marketing lo 
recepciona, pasa al área de producción se hace la elección de los 
insumos y debe pasar obligatoriamente el control de calidad. Si los 
insumos no pasan por diferentes motivos el control de calidad, se regresa 
a la elección de insumos; si logra pasar el control de calidad se empieza 
a elaborar la dieta según la opción que eligió el cliente, se procede al 
envasado del producto en sus respectivos envases y etiquetado para que 
el producto llegue en óptimas condiciones, se deriva al área de 
distribución para que lo tengan listo, se ubica la dirección del cliente para 
su respectiva distribución, se entrega el pedido y finaliza el flujo de 
producción. 
El chef desde el momento que ingresa a laborar se ocupara de sus 
obligaciones como el mise place que consiste en organizar y ordenar 
todos los ingredientes que son necesarios para la elaboración de la 
comida permitiéndonos ganar tiempo y facilitándonos la preparación de 
los pedidos que no excederá de un tiempo considerable no mayor a una 
hora ya que la comida que estarán en el menú serán de rápida 
preparación. 
4.2.3 Diseño distribución de las instalaciones 
 Infraestructura. 
El tamaño del local tiene 25 metros de largo por 6 metros de ancho dando 
un total de 150 metros cuadrados, que serán usados para las distintas 








Fuente: Elaboración propia 
 
LEYENDA 
Área de Almacén           1 
Área de Producción         2 
Área de Administración y 3    
Marketing 
Área de Distribución       4 










 Equipos de cocina 
         Tabla 20 




1 S/. 1,800.00 S/. 1,800.00 
Campana 
Extractora 
1 S/. 300.00 S/. 300.00 
Refrigeradora 1 S/. 900.00 S/. 900.00 
Congeladora 1 S/. 200.00 S/. 200.00 
Licuadora 1 S/. 300.00 S/. 300.00 
Total   S/. 3,500.00 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 Herramientas de cocina 
Tabla 21 
Tipo Unidad Costo Unitario Costo por 
cantidad 
Sarten 3 S/. 55.00 S/. 165.00 
Olla 3 S/. 666.67 S/. 2,000.00 
Olla a presión 1 S/. 150.00 S/. 150.00 
Cucharon 3 S/. 20.00 S/. 60.00 
Espatula 2 S/. 20.00 S/. 40.00 
Cuchillo 4 S/. 35.00 S/. 140.00 
Tabla 3 S/. 30.00 S/. 90.00 
Bols 3 S/. 25.00 S/. 75.00 
Tapers 1000 S/. 1.00 S/. 1,000.00 
Vasos 
Biodegradables 
1000 S/. 0.50 S/. 500.00 
Cucharas y tenedor 1000 S/. 0.20 S/. 200.00 
Total   S/. 4,420.00 




 Equipos de oficina y de distribución 
Tabla 22 




Computadora 2 S/. 1,200.00 S/. 2,400.00 
Escritorio de oficina 2 S/. 100.00 S/. 200.00 
Silla 2 S/. 80.00 S/. 160.00 
Impresora 1 S/. 200.00 S/. 200.00 
Motocicletas 3 S/. 4,000.00 S/. 12,000.00 
Monitor Led 1 S/. 400.00 S/. 400.00 
  Total S/. 15,160.00 
Fuente: Elaboración Propia 
4.3 Estudio organizacional: 
4.3.1 Diseño de la estructura organizacional 
En la cual agrupamos las especialidades que tenemos dentro de la 
empresa que son: 
Ilustración 30 
















4.3.2 Descripción de cargos, perfiles y responsabilidades de cada 
puesto de trabajo (MOF) 
a) Administrador 
El administrador es el encargado de ver el buen y óptimo funcionamiento 
de la empresa para poder minimizar los recursos, supervisar que todos 
los departamentos cumplan sus objetivos de manera eficiente, 
cumpliendo sus diferentes funciones y teniendo una relación directa con 
los proveedores. 
 Principales funciones: 
 Supervisión de las áreas de trabajo. 
 Relación con los asesores externos. 
 Relación directa con los proveedores. 
 Supervisar la venta de productos, la adecuada organización de las 
instalaciones y el cumplimiento de las obligaciones de sus 
colaboradores, garantizando un excelente servicio al cliente. 
 Perfil del cargo: 
 Licenciado en Administración. 
 Experiencia mínima de 1 año en empresas del rubro. 
 Competencias 
 Liderazgo. 
 Desarrollo de equipos. 






 Salario acorde al mercado. 
 Acceso a capacitaciones y/o asistencia a congresos. 
 Grato clima laboral. 
b) Mercadólogo 
Se encargará de conseguir más ventas y darle la mejor atención al cliente 
para poder satisfacer sus necesidades requeridas y así fidelizarlo. 
 Principales funciones: 
 Mercadeo 
 Ventas 
 Manejo de las plataformas virtuales y aplicación móvil. 
 Perfil del cargo: 
 Titulado en administración y marketing o ingeniería comercial. 
 Experiencia mínima de 1 año en puestos similares. 
 Conocimiento de office a nivel intermedio o avanzado. 
 Competencias 
 Liderazgo 
 Trabajo en equipo 







 Salario acorde al mercado. 
 Acceso a capacitaciones y/o asistencia a congresos. 
 Grato clima laboral. 
c) Asistente de marketing 
 Principales funciones: 
 Apoyo al jefe de área. 
 Apoyo en realización de actividades de la empresa. 
 Apoyo en el desarrollo de piezas gráficas virtuales. 
 Realizar servicios postventa según estrategias. 
 Apoyar en las estrategias de venta digital. 
 Apoyo en administración de redes sociales. 
 Perfil del cargo: 
 Estudiante universitario de los últimos ciclos de la carrera de 
administración y marketing o ingeniería comercial. 
 Experiencia no indispensable. 
 Sexo indistinto. 
 Conocimientos de Office a nivel intermedio. 
 Competencias 
 Compromiso 






 Trabajo en equipo 
 Beneficios 
 Salario acorde al mercado. 
 Oportunidad de línea de carrera. 
 Certificado de prácticas laborales. 
 Acceso a capacitaciones y/o asistencia a congresos. 
 Grato clima laboral. 
d) Asesor Nutricional 
Asesoría externa de la empresa, la cual se encargará de ver las dietas 
ideales y así brindarle al cliente un producto y servicio de calidad. 
 Principales funciones: 
 Propuesta y desarrollo de nuevas dietas para el menú. 
 Perfil: 
 Titulado en Nutrición humana y dietética. 
 Experiencia en el rubro saludable. 
 Sexo indistinto 
e) Asesor Contable. 
Asesoría externa de la empresa, se encargará de las actividades, 





 Principales funciones: 
 Declarar documentos 
 Balances 
 Perfil: 
 Titulado en contabilidad. 
 Experiencia mínima de 2 años. 
 Sexo indistinto. 
f) Asesor de soporte técnico 
Asesoría externa de la empresa, se encargará del mantenimiento óptimo 
de las plataformas virtuales y de la aplicación con la cual contaremos. 
 Principales funciones: 
 Mantenimiento de la aplicación y web. 
 Programación web. 
 Subir información y actualizaciones constantes. 
 Perfil del cargo: 
 Titulado en ingeniería de sistemas. 
 Conocimiento en programación. 
 Experiencia mínima de 1 año. 







g) Chef:  
Es el encargado del área de producción y del proceso de transformación 
de la materia prima al producto final, dentro de ello tendrá que realizar la 
actividad de control de calidad de los insumos para la elaboración del 
producto para luego envasarlo y etiquetarlo armando así las dietas 
requeridas y finalmente lo deriva al área de logística para su distribución. 
 Principales funciones: 
 Organización de la cocina. 
 Elaboración de las dietas (preparación). 
 Pedidos de materia prima a logística. 
 Supervisión de la cocina. 
 Asesoramiento al área administrativa (en las compras). 
 Perfil del cargo: 
 Titulado en gastronomía. 
 Experiencia mínima de 1 año. 
 Sexo indistinto. 
 Beneficios 
 Salario acorde al mercado. 
 Grato clima laboral. 
 Acceso a capacitaciones. 
h) Asistente de cocina:  





 Principales funciones: 
 Cumplir las órdenes del chef. 
 Limpiar, pelar y cortar los insumos. 
 Mezclar los ingredientes. 
 Mantener la cocina limpia. 
 Mantener un control de las existencias de materia prima. 
 Perfil del cargo: 
 Estudiante de los últimos ciclos de la carrera de gastronomía. 
 Sexo indistinto. 
 Experiencia no indispensable. 
 Competencias 
 Compromiso. 




 Trabajo en equipo. 
 Beneficios 
 Subvención remunerada. 
 Oportunidad de línea de carrera. 
 Certificado de prácticas laborales. 




i) Distribuidor senior 
Encargado de supervisar las actividades de distribución y del desempeño 
de los distribuidores como también del transporte de las materias primas. 
 Principales funciones: 
 Supervisar las actividades de distribución de los colaboradores. 
 Aprovisionamiento de insumos. 
 Perfil del cargo: 
 Bachiller de administración o carreras afines. 
 Experiencia en el rubro mínima de 1 años como jefe de almacén. 





 Trabajo en equipo. 
 Beneficios 
 Buena remuneración. 
 Oportunidad de línea de carrera. 
 Grato clima laboral. 
 Acceso a capacitaciones. 
j) Distribuidor: 





 Principales funciones: 
 Entrega de pedidos. 
 Apoyo en diferentes actividades de la empresa. 
 Perfil del cargo: 
 Experiencia en repartición de delivery mínima de 6 meses. 





 Trabajo en equipo. 
 Beneficios 
 Salario acorde al mercado. 
 Grato clima laboral. 
4.3.3 Política de remuneraciones: 
 Estrategias de motivación y desarrollo del personal 
Las remuneraciones que se darán son mensuales de acuerdo con el 
desarrollo de las funciones en los determinados puestos y a la 
responsabilidad asignada. 
En la empresa estamos comprometidos con el desarrollo del personal, 
para que pueda laborar de la mejor manera y poder lograr los objetivos 






 Constantes capacitaciones 
 Metas por ventas 
 Actividades recreativas 
4.4 Estudio Legal 
La empresa con el propósito de ser una organización formal, 
comprometida con la sociedad y de poder gozar de beneficios como tal 
debe acogerse a los distintos organismos que se encargan de velar por 
la formalidad de toda empresa en nuestro país. 
Es por ello que con el objetivo de tener una imagen corporativa óptima en 
el mercado y para la percepción de nuestros clientes como empresa y 
marca debemos seguir ciertos lineamientos que por ley se establecen, 
como el de estar inscritos en registros públicos y sunat, además para 
poder realizar libremente las actividades como empresa se debe contar 
con una licencia de funcionamiento. 
A continuación, se detallan todos los organismos a los cuales la empresa 
debe estar acogida para ser formal: 
 Registros Públicos 
La formalidad en la actualidad es un factor clave en cuanto a la imagen 
de una empresa como también con la sociedad, dentro de los beneficios 
que se pueden lograr al estar inscrito en este organismo es el de tener 
una identidad de marca. 




 Búsqueda y reserva del nombre. 
 Elaboración de la minuta. 
 Elevar la minuta a escritura pública. 
 Elevar la escritura pública en la Sunarp. 
 Sunat 
La SUNAT, institución pública del Perú nos indica que toda empresa debe 
estar registrada de manera legal con el propósito de contribuir de manera 
formal con los impuestos dándonos el beneficio de poder emitir 
comprobantes de pago generando al cliente un respaldo al momento de 
realizar su compra. 
Los requisitos para estar inscrito en la SUNAT son los siguientes: 
 Obtención del número de RUC para el pago de impuestos, para la 
obtención del RUC tenemos que llenar un formulario de justificación 
 Acogerse a un Régimen Tributario 
Debemos estar en el régimen MYPE tributario porque se adapta más  al 
rubro empresarial dentro de la cual estará nuestra empresa, este régimen 
empezó este año enero 2017 porque con esta nueva propuesta se quiere 
que se formalicen más las empresas, solo pueden estar acogidas a esta 
categoría aquellas que no excedan las  1700 UIT   pago mensual será del 
1% sobre los ingresos mensuales si es que las ventas no superan las 300 
UIT y de superar estas deberán pagar el 1.5 % mensual y el pago anual 






 Municipalidad y Defensa civil 
La empresa para poder realizar libremente sus actividades debe contar 
con la licencia de funcionamiento ya que es la autorización que la 
municipalidad otorga para que el negocio pueda empezar sus actividades 
de manera formal. 
Evaluación y requisitos para la obtención de la licencia de 
funcionamiento: 
 Zonificación y compatibilidad de uso. 
 Condiciones de seguridad en Defensa Civil cuando dicha evaluación 
constituya facultad de la municipalidad: 
Requisitos:  
Para el otorgamiento de la licencia de funcionamiento serán exigibles, 
como máximo, los siguientes requisitos: 
 Solicitud de Licencia de Funcionamiento con carácter de declaración 
jurada, que incluya:  
 Número de RUC y DNI o carné de extranjería del solicitante, 
tratándose de personas jurídicas o naturales, según corresponda.  
 DNI o carné de extranjería del representante legal en caso de 
personas jurídicas u otros entes colectivos, o tratándose de personas 
naturales que actúen mediante representación.  
 Vigencia de poder del representante legal, en el caso de personas 
jurídicas u otros entes colectivos. Tratándose de representación de 




 Declaración Jurada de Observancia de Condiciones de Seguridad o 
Inspección Técnica de Seguridad en Defensa Civil de Detalle o Multi- 
disciplinaria, según corresponda. 
 Indecopi 
La empresa con el objetivo de contar con una identidad como empresa y 
marca debe acogerse a este organismo ya que permite poseer la 
originalidad del nombre y logo de la empresa. 
Requisitos: 
 Para el caso de personas naturales: consignar el número del 
Documento Nacional de Identidad (DNI), Carné de Extranjería (CE) o 
Pasaporte e indicar el número del Registro Único de Contribuyente 
(RUC), de ser el caso. 
 Para el caso de personas jurídicas: consignar el número del Registro 
Único de Contribuyente (RUC), de ser el caso. 
 En caso de contar con un representante, se deberá de indicar sus 
datos de identificación y será obligado presentar el documento de 
poder. 
 Digesa 
Esta institución tiene como objetivo velar por la correcta comercialización 
de productos y bebidas otorgándoles el certificado de Registro Sanitario 
de Alimentos y Bebidas industrializados a las diferentes empresas que se 
encuentren en este rubro y que cumplan los requisitos. 
Requisitos para la inscripción en Digesa: 





 Solicitud Única de Comercio Exterior (SUCE) www.vuce.gob.pe. Para 
Obtener N° de SUCE deberá tramitarlo con su Código de Pago 
Bancario (CPB), esta solicitud tiene carácter de Declaración Jurada e 
incluye la siguiente información: 
 Nombre o razón social, domicilio y número de Registro Único de 
Contribuyente de la persona natural o jurídica que solicita la 
inscripción o reinscripción. 
 Nombre que refleje la verdadera naturaleza del producto y marca del 
producto. 
 Nombre o razón social, dirección y país del establecimiento de 
fabricación. 
 Resultados análisis físico-químico y microbiológicos del producto 
terminado, procesado y emitido por el laboratorio de control de calidad 
de la fábrica o por un laboratorio acreditado INACAL u otro organismo 
acreditador de país extranjero que cuente con reconocimiento 
Internacional firmante del Acuerdo de Reconocimiento Mutuo de ILAC 
(International Laboratory Accreditation Cooperation) o del IAAC (Inter 
American Accreditation Cooperation).  
 Resultado de Análisis bromatológico procesado y emitido por 
laboratorio acreditado por el Instituto Nacional de Calidad - INACAL u 
otro organismo acreditador de país extranjero que cuente con 
reconocimiento internacional firmante del Acuerdo de 
Reconocimiento Mutuo de ILAC (International Laboratory 
Accreditation Cooperation) o del IAAC (Inter American Accreditation 
Cooperation), para los Alimentos de regímenes especiales, los 




 Relación de ingredientes y composición cuantitativa de los aditivos, 
identificando a estos últimos por su nombre genérico y su referencia 
numérica internacional. (Código SIN)  
 Condiciones de conservación y almacenamiento.  
 Datos sobre el envase utilizado, considerando tipo, material y 
presentaciones.  
 Periodo de vida útil del producto en condiciones normales de 
conservación y almacenamiento.  
 Sistema de identificación del Lote de producción.  
 Proyecto de rotulado, conforme las disposiciones del presente 
Reglamento. 
 Certificado de Libre Comercialización o Certificado de Uso emitido por 
la autoridad competente del país del fabricante o exportador si el 
producto es importado. 
 Ministerio de Salud 
Según la norma RM N. º 363-2005/MINSA  
Los establecimientos destinados a restaurantes y servicios afines deben 
ser de uso exclusivo para la preparación y expendio de alimentos y 
bebidas, de acuerdo con las disposiciones de la presente Norma 
Sanitaria. Los establecimientos de esta naturaleza que ya vienen 







4.5 Estudio Financiero 
4.5.1 Inversiones 
Tabla 23 
Plan de inversiones   
  















GASTOS PRE OPERATIVOS         
Licencia de funcionamiento 1 S/. 1,500.00 S/. 1,500.00   
Verificaciones de Seguridad     S/. 0.00   
Gastos de constitución legal     S/. 0.00   
Licencia de avisos     S/. 0.00   
Capacitación del empresario     S/. 0.00   
TOTAL GASTOS PRE OPERATIVOS     S/. 1,500.00   
  ACTIVO FIJO         
  
   Maquinaria y equipos         
Cocina Industrial con plancha 1 S/. 1,800.00 S/. 1,800.00   
Campana de cocina 1 S/. 300.00 S/. 300.00   
Motocicletas 3 S/. 4,000.00 S/. 12,000.00   
Computadora 2 S/. 1,200.00 S/. 2,400.00   
Escritorio 2 S/. 100.00 S/. 200.00   
Silla 2 S/. 80.00 S/. 160.00   
Impresora 1 S/. 200.00 S/. 200.00   
Refrigeradora 1 S/. 900.00 S/. 900.00   
Congeladora 1 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00   
Licuadora 1 S/. 300.00 S/. 300.00   
Monitor LED 1 S/. 400.00 S/. 400.00   
Total Maquinaria y Equipo     S/. 20,660.00   
       Herramientas         
Sartén 3 S/. 55.00 S/. 165.00   
Olla 3 S/. 666.67 S/. 2,000.00   
Olla a presión 1 S/. 150.00 S/. 150.00   
Cucharon 3 S/. 20.00 S/. 60.00   
Espátula 2 S/. 20.00 S/. 40.00   
Cuchillo 4 S/. 35.00 S/. 140.00   
Tabla 3 S/. 30.00 S/. 90.00   
Bols 3 S/. 25.00 S/. 75.00   
Tapers 1400 S/. 1.00 S/. 1,400.00   
Vasos Biodegradables 1400 S/. 0.50 S/. 700.00   
       Cuchara y tenedor 1400 S/. 0.20 S/. 280.00   
Total Herramientas     S/. 5,100.00   
    Intangible         
   Aplicación Móvil 1 S/. 5,000.00 S/. 5,000.00   
      Total Muebles y Enseres     S/. 5,000.00   
































CAPITAL DE TRABAJO         
    Materia prima          
        Combo 1 270 S/. 5.58   S/. 1,504.07 
        Combo 2 452 S/. 9.80   S/. 4,433.79 
        Combo 3 148 S/. 11.39   S/. 1,685.28 
Total Materia Prima       S/. 7,623.14 
    Mano de Obra         
        Chef 1 S/. 1,250.00 S/. 1,250.00   
        Asistente chef 1 S/. 600.00 S/. 600.00   
Total mano de obra     S/. 1,850.00   
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO       S/. 7,623.14 
COSTOS INDIRECTOS         
    Gastos administrativos         
Alquiler de local 1 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00   
       Adm y Mercadólogo 1 S/. 2,000.00 S/. 2,000.00   
       Asistente del mercadólogo 1 S/. 850.00 S/. 850.00   
       Distribuidores 3 S/. 850.00 S/. 2,550.00   
       Asesoría Nutricional 1 S/. 300.00 S/. 300.00   
       Asesoría Contable 1 S/. 300.00 S/. 300.00   
       Asesoría Técnica 1 S/. 300.00 S/. 300.00   
Luz 1 S/. 300.00 S/. 300.00   
Agua 1 S/. 200.00 S/. 200.00   
Internet 1 S/. 100.00 S/. 100.00   
Gas 1 S/. 200.00 S/. 200.00   
Combustible 1 S/. 360.00 S/. 360.00   
Total gastos administrativos     S/. 8,460.00   
   Gastos de ventas         
Vendedor 3 S/. 600.00 S/. 1,800.00   
Publicidad 1 S/. 100.00 S/. 100.00   
Promoción 40 S/. 20.00 S/. 800.00   
Total gastos de ventas     S/. 2,700.00   
TOTAL COSTOS INDIRECTOS     S/. 13,010.00   
  INVERSIÓN TOTAL     S/. 52,893 S/. 7,623 






4.5.2 Capital de trabajo 
Tabla 24 
BALANCE  
    
ACTIVOS   
Efectivo y Equivalentes en efectivo 23,149 
Materia Prima   
Activo Circulante 23,149 
Activos fijos al costo   
Maquinaria   
Activo Fijo 30,760 
Movilidad   
Otros Activos largo plazo   
Activos Totales 53,909 
    
PASIVOS   
Pasivos Circulantes   
Deuda a largo plazo 30,000 
Pasivos Totales 30,000 
    
Patrimonio 2,013 
Capital 23,909 
Total Patrimonio 23,909 
Total Pasivo y Patrimonio 53,909 
                     Fuente: Elaboración Propia 









Cuota  S/.     2,755.70  








CRONOGRAMA DE PAGOS "ANUAL" 
      
Años Saldo inicial Interés Amortización Cuota Anual Saldo Final 
0          S/.    30,000.00  
1  S/. 30,000.00   S/. 6,000.00   S/.  27,068.46   S/.  33,068.46   S/.      2,931.54  
 
CRONOGRAMA DE PAGOS "MENSUAL" 
          
N° Cuota A. Capital A. Interés Cuota Saldo Capital 
0 - - -  S/.  30,000.00  
1  S/.     2,296.42   S/.        459.28   S/.    2,755.70   S/.  27,703.58  
2  S/.     2,331.58   S/.        424.13   S/.    2,755.70   S/.  25,372.00  
3  S/.     2,367.27   S/.        388.43   S/.    2,755.70   S/.  23,004.73  
4  S/.     2,403.51   S/.        352.19   S/.    2,755.70   S/.  20,601.21  
5  S/.     2,440.31   S/.        315.39   S/.    2,755.70   S/.  18,160.90  
6  S/.     2,477.67   S/.        278.03   S/.    2,755.70   S/.  15,683.23  
7  S/.     2,515.60   S/.        240.10   S/.    2,755.70   S/.  13,167.63  
8  S/.     2,554.12   S/.        201.59   S/.    2,755.70   S/.  10,613.51  
9  S/.     2,593.22   S/.        162.49   S/.    2,755.70   S/.    8,020.30  
10  S/.     2,632.92   S/.        122.79   S/.    2,755.70   S/.    5,387.38  
11  S/.     2,673.23   S/.         82.48   S/.    2,755.70   S/.    2,714.15  
12  S/.     2,714.15   S/.         41.55   S/.    2,755.70   S/.          0.00  





4.5.4 Plan de ventas 
Tabla 27 
VENTAS DE DIETAS SALUDABLES 
Población demandante de la línea de dietas para bajar de peso 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Población demandante insatisfecha 3,236 3,236 3,236 3,236 3,236 
Demanda insatisfecha de platos 5,906,430 5,906,430 5,906,430 5,906,430 5,906,430 
Porcentaje 0 a 1% 0.05% 0.05% 0.05% 0.05% 0.05% 
Cantidad de ventas de dieta saludable 3,236 3,236 3,236 3,236 3,236 
Precio de venta 24 24 24 24 24 
SUBTOTAL 76,305 76,305 76,305 76,305 76,305 
Población demandante de la línea de dietas para aumentar masa muscular 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Población demandante insatisfecha 5,429 5,429 5,429 5,429 5,429 
Demanda insatisfecha de platos 9,907,560 9,907,560 9,907,560 9,907,560 9,907,560 
Porcentaje 0 a 1% 0.05% 0.05% 0.05% 0.05% 0.05% 
Cantidad de ventas de dieta saludable 5,429 5,429 5,429 5,429 5,429 
Precio de venta 38 38 38 38 38 
SUBTOTAL 207,565 207,565 207,565 207,565 207,565 
Población demandante de la línea de dietas para mantener masa muscular 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Población demandante insatisfecha 1,775 1,775 1,775 1,775 1,775 
Demanda insatisfecha 3,239,010 3,239,010 3,239,010 3,239,010 3,239,010 
Porcentaje 0 a 1% 0.05% 0.05% 0.05% 0.05% 0.05% 
Cantidad de ventas de dieta saludable 1,775 1,775 1,775 1,775 1,775 
Precio de venta 44 44 44 44 44 
SUBTOTAL 77,873 77,873 77,873 77,873 77,873 
TOTAL 361,743 361,743 361,743 361,743 361,743 





ESTADO DE RESULTADOS 
      
  AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
VENTAS 361,743.3 379,830.5 398,822.0 418,763.1 439,701.2 
DONACIONES Y COLOCACIONES           
TOTAL INGRESOS  361,743.3 379,830.5 398,822.0 418,763.1 439,701.2 
COSTOS DE PRODUCCION 162,167.4 162,167.4 162,167.4 162,167.4 162,167.4 
COSTOS DIRECTOS 152,947.4 152,947.4 152,947.4 152,947.4 152,947.4 
Materias Prima y Materiales 28,560.0 28,560.0 28,560.0 28,560.0 28,560.0 
Insumos 102,187.4 102,187.4 102,187.4 102,187.4 102,187.4 
Mano de Obra directa 22,200.0 22,200.0 22,200.0 22,200.0 22,200.0 
COSTOS INDIRECTOS Y/O GASTOS DE PRODUCCIÓN 9,220.0 9,220.0 9,220.0 9,220.0 9,220.0 
Costos Indirectos    4,320.0 4,320.0 4,320.0 4,320.0 4,320.0 
Mano de Obra Indirecta           
Depreciación 4,900.0 4,900.0 4,900.0 4,900.0 4,900.0 
GASTOS DE OPERACIÓN 129,600.0 129,600.0 129,600.0 129,600.0 129,600.0 
GASTOS ADMINISTRATIVOS (Detalle Anexo) 21,600.0 21,600.0 21,600.0 21,600.0 21,600.0 
MANO DE OBRA ADMINISTRATIVA 75,600.0 75,600.0 75,600.0 75,600.0 75,600.0 
GASTO DE VENTAS 32,400.0 32,400.0 32,400.0 32,400.0 32,400.0 
GASTOS FINANCIEROS 33,850.0 0.0 0.0 0.0 0.0 
TOTAL EGRESOS 325,617.4 291,767.4 291,767.4 291,767.4 291,767.4 
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 36,125.9 88,063.1 107,054.6 126,995.7 147,933.9 
Impuesto a la renta 29.5% 10,657.1 25,978.6 31,581.1 37,463.7 43,640.5 
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 25,468.8 62,084.5 75,473.5 89,532.0 104,293.4 
Reserva legal (10%)  2,546.9 6,208.4 7,547.4 8,953.2 10,429.3 
UTILIDAD NETA 22,921.9 55,876.0 67,926.2 80,578.8 93,864.0 





FLUJO DE CAJA 
       
CONCEPTO  AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
INGRESOS 0 296,630 311,461 327,034 343,386 360,555 
VENTAS   361,743 379,830 398,822 418,763 439,701 
RETENCION DEL IGV  PERU 
(18%)   65,114 68,369 71,788 75,377 79,146 
EGRESOS 53,909 291,767 291,767 291,767 291,767 291,767 
COSTOS DE PRODUCCIÓN   162,167 162,167 162,167 162,167 162,167 
GASTO  PRE OPERATIVO 1,500           
GASTOS DE OPERACION 9,000 129,600 129,600 129,600 129,600 129,600 
INVERSION EN ACTIVO FIJO 31,760 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ALQUILER 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
APLICACIÓN MOVIL 5,000           
MUEBLES Y ENSERES 5,460           
MAQUINARIA  5,700           
MOBILARIO Y EQUIPO 2,600           
VEHICULOS 12,000           
INVERSION EN CAPITAL DE 
TRABAJO 11,649 128,707 128,707 128,707 128,707 128,707 
COSTOS DIRECTOS  (1 mes) 10,489 124,387 124,387 124,387 124,387 124,387 
Materias Prima y Materiales   0 0 0 0 0 
Insumos 8,639 102,187 102,187 102,187 102,187 102,187 
Mano de Obra directa 1,850 22,200 22,200 22,200 22,200 22,200 
COSTOS INDIRECTOS Y/O 
GASTOS DE PRODUCCIÓN (1 
mes) 1,160 4,320 4,320 4,320 4,320 4,320 
Costos Indirectos    360 4,320 4,320 4,320 4,320 4,320 
Otros Gastos 800           
FLUJO ECONOMICO -53,909 4,862 19,694 35,267 51,618 68,788 
IMPUESTOS  29.5%   1,434 5,810 10,404 15,227 20,292 
UTILIDAD DESPUÉS DE 
IMPUESTOS   3,428 13,884 24,863 36,391 48,495 
DEPRECIACION   4,900 4,900 4,900 4,900 4,900 
FLUJO OPERATIVO SIN 
INVERSIÓN   8,328 18,784 29,763 41,291 53,395 
INVERSIÓN (MENOS 5% AÑO)   5,391 -486 -1,969 -3,527 -5,162 
FLUJO OPERATIVO CON 
INVERSIÓN   2,937 19,270 31,732 44,818 58,557 
PRÉSTAMO  30,000           
INTERES  0 6,000         
AMORTIZACIÓN  0 27,068         
FLUJO FINANCIERO ANTES DE 
DIVIDENDOS  0 -30,132 19,270 31,732 44,818 58,557 
APORTE             
RESERVA LEGAL (10%)    -3,013 1,927 3,173 4,482 5,856 
DIVIDENDOS  30%   -9,039 5,781 9,520 13,445 17,567 
FLUJO ACCIONISTA  -23,909 -18,079 11,562 19,039 26,891 35,134 





4.5.5 Análisis de costos 
Tabla 30 
LÍNEA PARA BAJAR DE PESO 
Mujer Peso: 70Kg /1500 KCAL Talla: 1.70 
ALIMENTO  Peso (g.)   Precio por 1kg   S/.  
DESAYUNO 
Pan de molde 40  S/             9.00  0.36 
Pollo 40  S/             6.70  0.268 
Tomate 20  S/             2.00  0.04 
Lechuga 20  S/             2.00  0.04 
Melón 80  S/             2.69  0.2152 
Total 0.9232 
MERIENDA DE MAÑANA 
Papaya 100  S/             2.00  0.2 
Bebida 500  S/             0.17  0.08 
Total 0.28 
ALMUERZO 
sémola 20  S/             5.00  0.1 
Lentejas 80  S/             7.00  0.56 
Arroz 80  S/             3.00  0.24 
Zanahoria 20  S/             2.00  0.04 
Brócoli 30  S/             4.00  0.12 
Tomate 30  S/             4.00  0.12 
Total 1.18 
MERIENDA DE TARDE 
Durazno 70  S/           10.00  0.7 
Bebida 500  S/             0.17  0.08 
Total 0.78 
CENA 
Sémola 20  S/             5.00  0.1 
Lentejas 80  S/             5.00  0.4 
Arroz 60  S/             3.00  0.18 
Zanahoria 20  S/             2.00  0.04 
Brócoli 30  S/             4.00  0.12 
Tomate 30  S/             4.00  0.12 
Aceite vegetal de olivo 6  S/             7.00  0.042 
Almendras 20  S/           40.00  0.8 
Quinua 50  S/             6.00  0.3 
Cebolla 8  S/             3.00  0.024 
Leche  15  S/             4.50  0.07 
Tomate 10  S/             2.00  0.02 
Queso fresco de vaca 10  S/             8.00  0.08 
Papa blanca 164  S/             1.20  0.20 
Total 2.49 
Total de costo de venta  S/       5.58  






AUMENTAR MASA MUSCULAR 
Hombre Peso: 70kg / 2000 KCAL Talla: 1.74 
Alimentos Peso (g.)  Precio por 1kg   S/.  
DESAYUNO 
Pan 40  S/                  9.00  0.36 
Pollo 200  S/                10.00  2.00 
Lechuga 20  S/                  2.00  0.04 
Tomate 20  S/                  2.00  0.04 
Leche evaporada entera 100  S/                  4.50  0.45 
Fresa 150  S/                  4.00  0.60 
Total 3.49 
MERIENDA DE MAÑANA 
Huevo, solo clara 100  S/                  5.80  0.58 
Bebida 500  S/             0.17  0.08 
Total 0.58 
ALMUERZO 
Arroz 50  S/                  3.00  0.15 
Papa blanca 40  S/                  1.20  0.05 
Pollo 100  S/                10.00  1.00 
Pescado jurel 100  S/                  4.00  0.40 
Quinua 60  S/                  6.00  0.36 
Vainitas 20  S/                  3.00  0.06 
Tomate 20  S/                  2.00  0.04 
Aceite vegetal de olivo 3  S/                14.90  0.04 
Total 2.10 
MERIENDA DE TARDE 
Durazno 30  S/                  4.00  0.12 
Uva negra 30  S/                  4.00  0.12 
Manzana 32  S/                  3.00  0.10 
Yogurt 120  S/                  5.50  0.66 
Bebida 500  S/             0.17  0.08 
Total 1.00 
CENA 
Lentejas grandes 50  S/                  4.00  0.20 
Zanahoria 13  S/                  2.00  0.03 
Apio sin hojas 8  S/                  2.00  0.02 
Cebolla 8  S/                  3.00  0.02 
Tomate 5  S/                  2.00  0.01 
Pollo, carne pulpa 200  S/                10.00  2.00 
Papa 141  S/                  1.20  0.17 
Betarraga 25  S/                  2.00  0.05 
Zanahoria 26  S/                  2.00  0.05 
Rabanitos 20  S/                  2.00  0.04 
Aceite vegetal de olivo 3  S/                14.90  0.04 
Total 2.63 
Total de costo de venta 9.80 






LÍNEA PARA MANTENER MASA MUSCULAR 
Hombre Peso: 80kg / 2200 KCAL Talla: 1.76 
Alimentos Peso (g.)  Precio por 1 kg   S/.  
DESAYUNO 
Quinua 15  S/             6.00  0.09 
Manzana 32  S/             3.00  0.10 
Pan 40  S/             9.00  0.36 
Queso fresco de vaca 130  S/             8.00  1.04 
Piña 130  S/             2.00  0.26 
Total 1.85 
MERIENDA DE MAÑANA 
Mango 85  S/             2.50  0.21 
Bebida 500  S/             0.17  0.08 
Total 0.21 
ALMUERZO 
Zanahoria 15  S/             2.00  0.03 
Repollo 10  S/             4.00  0.04 
Zapallo 20  S/             2.50  0.05 
Arroz 100  S/             3.00  0.30 
Papa 123  S/             1.20  0.15 
Carne de res 200  S/           12.00  2.40 
Tomate 59  S/             2.00  0.12 
Cebolla 34  S/             3.00  0.10 
Total 3.19 
MERIENDA DE TARDE 
Yogurt 150  S/.            5.50  0.83 
Naranja 150  S/             2.00  0.30 
Bebida 500  S/             0.17  0.08 
Total 1.13 
CENA 
Zanahoria 15  S/             2.00  0.03 
Zapallo 20  S/             2.50  0.05 
Repollo 10  S/             4.00  0.04 
Arroz 100  S/             3.00  0.30 
Papa 123  S/             1.20  0.15 
Carne de res 100  S/           12.00  1.20 
Tomate 59  S/             2.00  0.12 
Cebolla 34  S/             3.00  0.10 
Papa blanca 50  S/             1.20  0.06 
Fideo 70  S/             5.00  0.35 
Carne de res, pulpa 100  S/           12.00  1.20 
Zanahoria 13  S/             2.00  0.03 
Tomate 5  S/             2.00  0.01 
Cebolla de cabeza 14  S/             3.00  0.04 
Mondongo de res 70  S/           12.00  0.84 
Papa blanca 150  S/             1.20  0.18 
Arveja fresca sin vaina 14  S/             2.00  0.03 
Arroz 100  S/             3.00  0.30 
Total 5.02 
Total de costo de venta 11.39 







Resultado Año 1 + el 15.91% -15585.74 
Resultado Año 2 + el 15.91% 8593.04 
Resultado Año 3 + el 15.91% 12198.81 
Resultado Año 4 + el 15.91% 14853.15 
Resultado Año 5 + el 15.91% 16730.32 
TOTAL 36789.58 
Inversión Inicial -23909.10 
VAN 12880.48 
  Fuente: Elaboración Propia 
 TIR 
Tabla 34 
Inversión Inicial -S/.23,909.10 
AÑO 1 -18078.94 
AÑO 2 11562.13 
AÑO 3 19039.41 
AÑO 4 26890.57 
AÑO 5 35134.28 
  
TIR 26% 






 Punto de Equilibrio  
Tabla 35 
PAQUETE PARA BAJAR DE PESO 
Combo 3 
Costo de 
producción Valor de venta Precio de venta 
Desayuno 0.92 2.77 3.27 
Merienda mañana 0.28 0.85 1.00 
Almuerzo 1.18 3.54 4.18 
Merienda tarde 0.78 2.35 2.77 
Cena 2.49 7.47 8.82 
Otros 1.00 3.00 3.54 
Total 7 20.0 23.6 
  
        
  Precio de Venta S/.24   
  Costo de Venta S/.7   
   Gastos totales  S/.10,700.00   
      





PUNTO DE EQUIL. S/.10,700.00 633 26 
Margen S/.16.92     
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla 36 
PAQUETE PARA AUMENTAR MASA MUSCULAR 
        
Combo 3 
Costo de 
producción Valor de venta Precio de venta 
Desayuno 3.49 10.47 12.35 
Merienda mañana 0.58 1.74 2.05 
Almuerzo 2.10 6.31 7.44 
Merienda tarde 1.00 2.99 3.53 
Cena 2.63 7.90 9.32 
        
Otros 1.00 3.00 3.54 
Total 11 32.40 38.23 
        
      
  Precio de Venta S/.38   
  Costo de Venta S/.11   
   Gastos totales  S/.10,700.00   
      





PUNTO DE EQUIL. S/.10,700.00 390 16 
Margen S/.27.43     






PAQUETE PARA MANTENER MASA MUSCULAR 
        
Combo 3 Costo de producción Valor de venta Precio de venta 
Desayuno 1.85 5.54 6.53 
Merienda mañana 0.21 0.64 0.75 
Almuerzo 3.19 9.56 11.28 
Merienda tarde 1.13 3.38 3.98 
Cena 5.02 15.07 17.78 
Otros 1.00 3.00 3.54 
Total 12 37.18 43.88 
       
      
  Precio de Venta S/.44   
  Costo de Venta S/.12.39   
   Gastos totales  S/.10,700.00   
      
   
P.E. Cant. 
Mensual P.E. Cant. Diaria 
PUNTO DE EQUIL. S/.10,700.00 340 14 
Margen S/.31.48     
    
  ANUAL MENSUAL DIARIO 
TOTAL 16349 1,362 57 











PROPUESTAS DE MEJORAS Y/O SUGERENCIAS 
5.1 Conclusiones 
 El plan de negocios se presentó con el fin de evaluar la aceptación 
del servicio de dieta saludable a delivery para personas que asisten a 
gimnasios en la ciudad de Arequipa, analizado los datos de la 
encuesta realizada podemos demostrar una aceptación del servicio 
con un 87% porcentaje obtenido de la población del mercado total. 
 Se concluye con el resultado de la investigación obtenida que existe 
una necesidad insatisfecha debido al estilo de vida que lleva el público 
objetivo en donde parte de su tiempo lo ocupan actividades 
académicas o laborales, además de ello realizan una actividad física 
recreativa motivo por el cual su tiempo es invadido y le impide 
elaborar sus dietas. 
 Los indicadores de rentabilidad demuestran la viabilidad del plan de 
negocios, obteniendo una tasa interna de retorno de 26% y un valor 
actual neto de S/.12880.48 lo cual significa utilidad para los socios 





 Realizado el estudio de mercado se implementaron estrategias de 
comunicación que permitan la puesta en marcha del servicio y la 
fidelización del usuario.  
5.2 Recomendaciones 
 Se recomienda seguir innovando en el producto para que el usuario 
se mantenga cautivado con nuestro servicio y no opte ante o frente a 
una posible competencia en el mercado. 
 Se recomienda realizar un seguimiento del estudio financiero que nos 
permita visualizar los ingresos y trabajar en base a ello para lograr 
una sostenibilidad a largo plazo. 
 Se recomienda desarrollar estrategia de branding que permita que el 
usuario se enamore del servicio y producto y genere una fidelización 
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Nombres y Apellidos:……………………… 
Género: Masculino (  ) 
   Femenino (  ) 
Edad:    16 a 20 (  ) 
  20 a 30 (  ) 
  31 a 40 (  ) 
  41 a 50 (  ) 
Distrito de residencia: …………………… 
1) A que gimnasio asistes:  
Imperium Center – Cercado (  ) 
Revo Sport – Cercado          (  ) 
One Fitness – Umacollo       (  ) 
Club Gym - Umacollo           (  ) 
2) ¿Cuál es la frecuencia con la que acudes al gimnasio? 
Diario (  ) 
Interdiario (  ) 
Dos veces a la semana (  ) 
 
3) ¿Cuál es tu objetivo por el que asistes al gimnasio? 
Bajar de peso                        (  ) 
Incrementar masa muscular  (  ) 
Mantener masa muscular      (  ) 
4) ¿Mantienes una dieta saludable? 
Sí (  ) 
No (  ) 
5) ¿Cuantas veces al día te alimentas adecuadamente? 
3 veces al día  (  ) 
4 veces al día  (  ) 
5 veces al día  (  ) 
6) ¿De qué manera obtienes tu dieta? 
Elaboración propia (  ) 
Te lo preparan        (  ) 
La compras             (  ) 
7) ¿Qué alimentos son los que más te gustan que contengan tu 
dieta? 
Tipo de carne y/o menestras 
Pollo          (  ) 
Carne roja (  ) 
 
Pescado    (  ) 











Brócoli      (  ) 
Zanahoria (  ) 
Beterraga (  ) 
Pepinillo   (  ) 
Tomate    (  ) 
Lechuga   (  ) 
Vainita     (  ) 
Carbohidratos 
Camote   (  ) 
Papa       (  ) 
Arroz       (  ) 
Pasta     (  ) 
Bebidas 
Refresco de maracuyá  (  ) 
Refresco de chicha morada  (  ) 
Refresco de piña     (  ) 
Agua Natural           (  ) 
Otros (  ) 
8) ¿Si te ofrecen un servicio de dieta saludable a delivery estarías 
dispuesto a adquirirlo? 
Sí     (  ) 
No    (  ) 
9) ¿Cuál de estos combos escogerías? 
*Todas las comidas van a contener las cantidades necesarias de 
nutrientes que necesitas para lograr tu objetivo. 
Combo 1 (3 comidas: Desayuno, Merienda mañana y Almuerzo)  (  ) 
Combo 2 (3 comidas: Almuerzo, Merienda de tarde y Cena)         (  ) 
Combo 3 (5 comidas: Desayuno, Merienda mañana, Almuerzo, 
Merienda tarde y Cena)    (  ) 
10) ¿Cuánto estarías dispuesto a pagar según tu respuesta de la 
pregunta anterior? 
S/ 20 a 25  (  ) 
S/ 25 a 30  (  ) 
S/ 30 a 35  (  ) 
S/ 40 a 45  (  ) 
S/ 45 a 50  (  ) 
11) ¿En qué lugar te gustaría recibir la comida? 
Casa      (  ) 
Trabajo   (  ) 
Gimnasio (  ) 
12) ¿En qué horario te gustaría recibir tu pedido? 
6:00 am a 7:00 am (  ) 
7:00 am a 8:00 am (  ) 
11:00 am a 12:00 pm (  ) 
12:00 pm a 1:00 pm (  ) 
2:00 pm a 3:00 p.m (  ) 
13) ¿Cuál es el medio de pago que escogerías? 
Efectivo (  ) 






Detallado de Gastos Administrativos 
Tabla 38 
Sueldos Cantidad Monto Total 
Cheff 1 S/. 1,250.00   
Asistente cheff 1 S/.600.00   
Administrador  1 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 
Mercadólogo 1 S/. 1,000.00 S/. 1,000.00 
Asistente de 
Mercadólogo 1 S/.850.00 S/.850.00 
Distribuidores 3 S/.850.00 S/. 2,550.00 
Asesoría Nutricional 1 S/.300.00 S/.300.00 
Asesoría Contable 1 S/.300.00 S/.300.00 
Asesoría Técnico 1 S/.300.00 S/.300.00 
Total   S/. 6,300.00 














                            Fuente: Elaboración Propia 
 
